Curso – taller : principios de administración y comercialización peces by Suarez Mahecha, Hector & Murillo Pacheco, Ricardo
UNIVERSIDAD DE LOS LLANOS 
CONVENIO SECRETARIA EJECUTIVA ANDRES BELLO 
SECAB 
INSTITUTO DE ACUICULTURA DE LOS LLANOS 
IALL - UNILLANOS 
PROGRAMA 
CAPACITACION EN ACUICULTURA 
MODULO 5 
CUBSO-JAlllB 
PRINCIPIOS DI AOMINISTBACION Y COMIBCIAllZACION PECES 
RICAROO MURIUO PACHECO 
COORDINACX>R PROYECTO CENAR • IAll 
HECTOR SUAREZ Mi\HEC~ 
COOFERENCISTA 
 Esta obra está bajo una Licencia Creative Commons Atribución-NoComercial-CompartirIgual 4.0 Internacional.
UNIVERSIDAD DE LOS LLANOS 
CONVENIO SECRETARIA EJECUTIVA 
ANDRES BELLO - SECAB 
INSTITUTO DE ACUICULTURA DE LOS LLANOS 
IALL - UNILLANOS 
CONTRATO SENA - SECAS 051 - 97 
PROGRAMA CAPACITACION 
EN ACU/CUL TURA 
MODULO 5 
CURSO - TALLER: 
PRINCIPIOS DE ADMINISTRACION 
Y COMERCIALIZACION PECES 
Fecha: Mayo 27, 28 y 29 de 1.999 
Lugar: Granada (Meta). 
HECTOR SUAREZ MAHECHA 
Conferencista 
RICARDO MURILLO PACHECO 
Coordinador CENAR - IALL. 
1 
Competitividad Acu ícola 
• Costos de Producción 
• Productividad 
• Investigación y Desarrollo Tecnológico 
• Mano de obra 
• Inversión 
• Servicios de apoyo 
Prioridades de Investigación 
• Conformación de planteles de reproductores y bancos 
genéticos. 
• Mejoramiento de calidad de semilla 
• Alimentación y nutrición diferentes estadios ciclo de vida 
• Sistemas de cultivo y prácticas de manejo a diferentes 
escalas de producción . 
• Patologia, sanidad y control. 
• Post-producción. 
• Comercia lización 
• Economia acuícola 
ECONOMIA 
Es el estudio de la manera en que los hombres y la sociedad 
utiliza n unos recursos productivos escasos para obtener 
distintos bienes y distribuirlos para consumo presente y futuro 
entre las d iversas personas y grupos que componen la 
sociedad. 
Problemas fundamentales . 
• ¿Qué producir y en qué cantidad? 
• ¿Cómo se va a producir? 
• ¿Para quién se van a producir? 
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BIOECONOMIA 
EL DESARROLLO DE LA ACUICULTURA DEPENDE 
• EVALUACION TECNOLOGICA ( Experiencia y credibil idad) 
• COMPLEJIDAD BIOLOGICA Y MEDIOS FISICOS (especie, 
sit io, condiciones cultivo para obtener mejor beneficio, 
ganancia y retorno a la inversión). 
• ANALIS IS DE EFICIENCIA (Costos - ingresos) . 
AREAS FUNCIONALES 
1. CONDICIONES BIOLOGICAS 
2. SISTEMAS FISICOS (Calidad y cantidad agua, área cultivo, 
alimentación) 
3. CONSIDERACIONES ECONOMICAS (Costos producción, 
tecnología, mercados', sensibilidad, rendimientos). 
SISTEMA 
DE CULTIVO 
INTERACCION ASPECTOS ECONOMICOS 
FISICOS Y BIOLOGICOS 
$ COSTOS 
CAPITAL ENERGIA OPERACIÓN MANTENIMIENTO 
SISTEMA FISICO 
ESPACIO SUMINISTRO DE AGUA TEMPERATURA ALIMENTO 
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MED IO AMBI ENTE 
REPRODUCCION Y CRECIMIENTO RECAMBIO 
OXIGENO 
ALIMENTO METABOLISMO 
NIVEL Y TIPO DE CULTIVO 
• INTENSIVO 





















Adaptación tecnologia Elaboración Nacional 
Exportación Tierra, agua Conservac ión 






Venta mayorista Precio 
Margen Detallis ta 
Intermediarios Cos tumbre 






















TRANSPORTE COSTOS I RENTABILIDAD 







CALIDAD PRODUCTO (MATERIA PRIMA) 
COSTOS/RENTABILIDAD 
PROBLEMAS Y ALTERNATIVAS SOLUCION 
POSTPRODUCCION 
METODO 
PERDIDAS Y MERMAS 
LIMITANTES COSTO RENTABILIDAD 







PROBLEMAS Y ALTERNATIVAS SOLUCION 
PRODUCCION 
Q 
~ TASA SIEMBRA 
_,_ TASA SOBREVIVENCIA 




















FERTILIZACION (PRbDUCCION PRIMARIA) 
ALIMENTACION (REND IMIENTO} 
POLICUL TIVOS - TAMAÑO MUL TIPLE 
MANEJO TAMAÑO IGUAL 
AIREACION - DOBLEITRIPLECOSECHA 
SU BU TI Ll ZAC ION TC 
J TS DENSIDADES IJ>TIMAS SOBRE UTILIZACION 
-
TIPO ERTILI ZANTEJ-s ~ y >- ISTEMA 




- · CALIDAD Y CANTIDAD DE AGUA 
(Factor tolerancia Tº, 02, Ph ..... ) 
PREVENCION Y CONTROL ENFERMEDADES Y 
PARASITOS 




- TERRENO {Características) 
- INFRAESTRUCTURA (Estanques, Canales, Edificación, Equipos) 
,_ SEMILLA (Especie, Tipo, Calidad) 
- FERTILIZANTES (Orgánicos, Inorgánicos) 
COSTOS ALIMENTO (Calidad, Cantidad) Costo= Tasa 
e conversión x Precio Unitario CA= TCA x PA 
- AGUA (Bombeo, Mantenimiento, Captación) 
MANO DE OBRA (Siembra, mantenimiento, - Alimento , Cosecha) 
- INTERES (Financieros) 
COMERCIALIZACION (Proceso, 
Conservación, -
Almacenamiento, Transporte) . 
r-4 AUMENTO/DISMINUCION {0-D) 1 
PRECIO 
H CALIDAD PRODUCTO 1 
H 
. 
1 p ESTACIONALIDAD 













SON TODAS LAS POSIBILIDADES QUE SE DAN 
DENTRO DEL JUEGO DE OFERTA Y DEMANDA 
DE UN BIEN O SERVICIO 
ES LA POSIB ILIDAD DE ADQUIRIR UN 
PRODUCTO ANTE LA OFERTA QUE SE LE HA 
HECHO. 
ES LA DEMANDA DE PRODUCTOS QUE 
PRODUCE, SUS POSIBILIDADES DE VENTA Y 
CAMPOS DE ACCION. 
INTERCAMBIO (Venta y compra) 
SUMINISTRO (Transporte y almacenamiento) 








ELEMENTOS EN EL CONOCIMIENTO 
DEL MERCADO DE LA EMPRESA 
A. NIVEL OFERTA. 
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1. ESTUDIO DEL PROYECTO. PRODUCTO VENDIDO POR LA 
EMPRESA O LA COMPETENCIA. 
2. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA SUS PRODUCTOS, PRECIOS, 
CALIDADES Y METODOS DE 
VENTA. 
3. ESTUDIO DE LA DISTRIBUCION PRECIOS, CANALES DE 
DISTRIBUCIÓN Y ACCION 
COMERCIAL. 
B. NIVEL DEMANDA. 
1.ESTUDIO CUALITATIVO DEL MERCADO. QUINES SON , CUALES 
NECESIDADES, COMO UTILIZAR 
EL PRODUCTO, POS IBILIDAD E 
INTENCIÓN DE COMPRA. 
2. ESTUDIO CUANTITATIVO DEL MERCADO CUANTOS SON , 
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DONDE SE ENCUENTRAN. 
SISTEMA DE MERCADOS 
PROOUCTOR HERCAOO LOCAL MERCAOO MAYORI S TA 
proc •••-
dor'• • ,,......._.,, 
:cent•l 








OE f ALLIS TI\ EXTERNO 
•~r e°"'''" 
~K l-e r-nv 
COMERCIALIZACION 
EL ÉXITO SE LOGRARA SI SE o ·FRECE AL CONSUM IDOR LO QUE 
QUIERE Y PUEDE PAGAR. 
NO TIENE SENTIDO: 
A) PRODUCIR LO QUE EL CONSUMIDOR NO DESEA 
B) OFRECER PRODUCTOS QUE NO PUEDE PAGAR 
C) OFRECER PRODUCTOS DE BAJA CALIDAD 
O) OFRECER TAMAÑOS QUE NO AGRADAN AL CONSUMIDOR 








M R OYRL.!...._ 





a nivel de empresa 
productos, precios, 
cal idad, métodos de 
venta. 
Estudio Distribución Precio, canales, acción 
comercial. 
11 . DEMANDA Estudio Cualitatívo 
del Mercado. Quiénes son? 
Cuáles necesidades? 
Cómo utilizan el 
producto? 




del Mercado Cuantos son? Dónde se 
encuentran? 
111. ADAPTACION Ajuste 0-D según caracterlstícas , imagen, 
motivación de compra del producto. 
CONSIDERACIONES ESTUDIO MERCADO 
OBJETO: CONOCER CONSUMIDORES 
FACTORES A CONSIDERAR: 
a) Crecimiento , cambios (edad. profesión), desplazamientos. 
b) Va riación poder de compra del consumidor 
c) Evolución de gustos y hábitos 
d) Mejoramiento tecnológico (producto, presentación, nivel 
de proceso, gusto por los ojos) . 
e) Factores climáticos, pollticos. 
Mala situación laboral en el pai s bajas ventas. 
f) Evolución, conocimiento de todo el mercado para poder 
tomar decisiones y negociar al momento de vender. 
g) Aspecto estático (fotografía, mercado) 
h} Aspecto dinámico (comparación, evolución, tendencia) 
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EL MERCADO DEL PRODUCTO 
1. Consumidores actuales y posibles (mercado efectivo y 
potencial) . 
2 . Mercado de Empresa (consumo global, producción 
empresa). 
ANALISIS MERCADO EMPRESA 
1. Características del Mercado (producto vendido y 
naturaleza actividad empresa). 
2. Marco Geográfico. (área, naturaleza y dinamismo 
empresa). 
3. Estudio Mercado (consumo global, tendencias a nivel 
empresa, ventas /clientes, ambiente I competencia). 
ACCION DE LA EMPRESA 
1. Sobre los nó consumidores. 
2. Propios clientes 
3. Clientes de otras empresas . 
CAMPO APLICACIÓN ESTUDIO MERCADO 
1. · Previsión ventas con base consumo. 
2. Definición producto según necesidades. 
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ORIENTACION 
Política - comercial y medios a utiliza r. enseñar a comer y 
preparar la cachama, como tener un acuario, etc. 
Contro l acciones comerciales. 
CONTROL DE CALIDAD 
UN PRODUCTO ES DE BUENA CALIDAD SI CUMPLE LA 
FUNCION PARA LA CUAL SE COMPRO Y TIENE CIERTAS 
CARACTERISTICAS DE APARIENCIA, TAMAÑO, 
TEXTURA, ETC. 
EL CONTROL DE CALIDAD TIENE EL PROPOSITO DE: 
A) EVITAR VENDER PRODUCTOS DEFECTUOSOS. 
B) MANTENER PROCESOS CALIBRADOS , 
ESTANDARIZADOS , PARA OBTENER BUENOS 
PRODUCTOS. 
ASPECTOS BASICOS PARA ADELANTAR EL CONTROL: 
A) ESTABLECIMIENTO DE NORMAS DE PRODUCCION Y 
OPERACIÓN . 
B) IDENTIFICAR SITIOS CRITICO$ DENTRO DEL 
PROCESO PARA REALIZAR INSPECCIONES EN 
PUNTOS ESPECIFICOS . 
DEPENDIENDO DE LA PRODUCCION Y LOS COSTOS DE 
CONTROL SE HACE UNA INSPECCION TOTAL (100%) O 
POR MUESTREO . 
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METODOS DE TRABAJO · 
LA VENTAJA DE LA MANO DE OBRA BARATA 
DESAPARECE CUANDO NO SE APROVECHA 
EFICIENTEMENTE. 
LA DIFERENCIA ENTRE DOS OPERARIOS SE DEBE A: 
A) UNO DE ELLOS COMBINA MEJOR LAS ACTIVIDADES 
Y EMPLEA UN MEJOR METODO DE TRABAJO. 
B) UNO DE LOS DOS TIENE MAYOR CONTINUIDAD EN 
SU PUESTO DE TRABAJO, HACE EL MISMO OFICIO 
EN UN MAYOR PERIODO DE TIEMPO. 
C) UNO DE ELLOS TIENE MAYOR ENTRENAMIENTO QUE 
EL OTRO PARA DESARROLLAR LA LABOR. 
EL METODO DE TRABAJO ES LA MANERA COMO SE 
DESARROLLAN LAS OPERACIONES Y SE DEBE 
CONSIDERAR: 
A) SECUENCIA Y COMBINACION DE OPERACIONES. 
B) CONDICIONES Y CIRCUNSTANCIAS QUE TIENEN 
RELACION CON LA ACTIVIDAD (DISPOSICIÓN DE 
PUESTOS DE TRABAJO, MATERIALES, EQUIPOS, 
ETC.) 
PLANl'FICACION 
1. LOS OBJETIVOS Y METAS ENCIERRAN UNA SERIE 
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DE LOGROS QUE AYUDAN A LA SUPERVIVENCIA DE 
LA EMPRESA Y SIRVEN DE GUIA A LA DIRECCION Y 
A LOS EMPLEADOS. 
DEFINICIONES DE LA MISIÓN 
• DESCRIPCION DE PRODUCTOS O SERVICIOS 
BASICOS. 
• FUNCIONES DE DESARROLLO 
• MERCADOS O CLIENTES QUE SERVIRA 
• PROGRAMACION DE LA PRODUCCION: TIEMPO-
CANTI DADES - FLUJO. 
OBJETIVOS 
LOS OBJETIVOS DEBEN SER DEFINIDOS, ASI COMO 
DETERMINAR EL PLAZO Y CUANTIFICARLOS. 
DEBEN REFLEJAR 
EL QUÉ, EL DÓNDE Y EL CUÁNDO 
PLANIFICACION 
2. LOS PLANES ESTRATEGICOS Y OPERATIVOS 
TRAZAN RUTAS QUE HAY QUE SEGUIR PARA 
CUMPLIR LA MISION Y LOS OBJETIVOS . 
PLAN 
EXPRESAN LAS DIRECTRICES GENERALES CON UN 
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HORIZONTEde 5 o más años. 
POLITICA 
PROPORCIONA LAS DIRECTRICES PARA LA TOMA DE 
DECISIONES UNIFICA CRITERIOS (Admini stración de 
personal, Compras, Mercado, Financiación) 
PROCEDIMIENTO 
COMO SE DEBEN HACER LAS LABORES (Pasos y Orden) 
Manuales , compra, venta . 
OPERACION 
ACTIVIDADES A CORTO PLAZO (1 AÑO) 
PRESUPUESTO 
DETALLA LOS RECURSOS ASIGNADOS. 
l'AOCEDIMIENTO 
1--------' 




3. LA PLANIFICACION EFICAZ ES SISTEMATICA 
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SISTEMATIZAR LA INFORMACION 
PROCESO DE PLANIFICACION 
A) DETERMINACION DE OBJETIVOS 
B) EVALUACION DE LA SITUACION (INTERNA, EXTERNA) 
C) DETERMINACION DE PROCEDIMIENTOS 
(LO QUE HAY QUE HACER, DIMENSION DE TIEMPO Y 
RESPONSABLES). 
D) FIJACION DE CALENDARIO, PLAZOS Y FECHAS . 
E} ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES 
F) REVISION DEL PLAN , COSTOS Y APLICABI LIDAD. 
PLANIFICACION 
4. CINCO PUNTOS BASICOS A CONSIDERAR EN LOS 
PLANES 
QUE OBJETIVOS ESPECIFICACIONES 
LIMITE COSTO/PRECIO 
DONDE LUGAR PUNTO DE ENTREGA 
CUANDO DURACION INICIACION -TERMINACION 
COMO OPERACION METODOS 
PROCEDIMIENTOS 
SECUENCIA 





Los planes son et resultado del proceso de planeación y 
pueden definirse como diseños detallados de lo que se 
realizará en el futuro y las especificaciones necesarias para 




Planes de Corto Plazo (1 año) 
Planes de Mediano Plazo (3 años) 
Planes de Largo Plazo (más de 3 años) 
Planeación Estratégica. 
Establece lineamientos generales de la empresa. Sirve de Base 
al Desarrollo y logro de los Objetivos. Largo Plazo. 
Planeaclón Táctica o Funcional. 
Determina planes específicos para cada departamento de la 
Empresa. (Producción, Mercadeo, Finanzas). Mediano Plazo. 
Planeación Operatíva. 
Formulación y as ignación de actividades detalladas para cada 
Unidad especifica (Investigación de Mercados, Ventas, Control 
De calidad) . Corto Plazo. 
Clasificación de la Planeación 
Planeación Estratégica Táctica · Operacional 
Tiempo Largo Mediano Corto 
Nivel Alta Dirección Director Ejecutivo Operativo 
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Propósitos Objetivo Objetivo 
Objetivos Departamenta l Operacional 
Generales Pol ítica Política 
Etapas Estrategias Departamental Operacional 
Políticas Presupuesto Presupuesto 
Generales Departamental Operacional 
Presupuesto Programa Programa 
General Depara mental Operacional 




La determinación de objetivos y elección de cursos de acción 
para lograrlos , con base en la investigación y elaboración de 
un esquema detallado que habrá de realizarse en un futuro. 
Importancia 
• Propicia el desarrollo de la empresa . 
• Reduce los niveles de incertidumbre. 
• Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias. 
• Mantiene la mentalidad futurista. 
• Condiciona a la empresa al ambiente que la rodea . 
• Establece un sistema racional para la toma de decisiones. 
• Establece un esquema de trabajo 
• Promueve la eficiencia. elimina la improvisación. 
• Proporciona elementos de control . 
• Disminuye problemas potenciales . 
• El personal conoce hacia donde se dirigen los esfue rzos. 
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• 
• Maximiza el aprovechamiento de tiempo y recursos. 
PRINCIPIOS DE LA PLANEACION 
FACTIBILIDAD: Lo que se planea y puede se r realizable. 
OBJETIVIDAD Y CUANTIFICACION: Debe basarse en datos 
reales y razonamientos precisos. 
Debe establecer tiempos , Costos, Cantidades. 
FLEXIB ILIDAD: Establecer márgenes que permitan afrontar 
situaciones imprevistas. 
UNI DAD: Todos los planes específicos deben integrarse para 
el logro de objetivos de la empresa. 
CAMBIO DE ESTRATEGIAS: El plan debe reformularse 
espec ialmente en sus estrateg ias (cursos de acc ió n) 
programas, procedimientos y presupuestos. 
PLAN 
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